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:المحاضرةعناصر

السوق تجزئة1.

وطبيعتهاالتسويقبحوثأهمية2.

مجالفيالبحثإلىتحتاجالتيالأمور هيما3.
التسويق؟

وأساليبهالتسويقبحثخطوات4.

التسويقأبحاثأهمية5.
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الشركاتتجزئة.4
لانتجاتالممنالعديدأنإذالشركات،تجزئةكيفيةيفهمأنالتسويقلمديرالمهممن
باع

ُ
شبهالأوجهمنالعديدوجودورغم.أخرى لشركاتوإنمافقط،النهائيللمستهلكت

:ومنهابينها،الختلافاتمنالعديدهناكأنإل ،والشركاتالزبائنسلوكبين
.المشكلاتحلبطريقةأومنطقية،بطريقةعملهاإلىالشركاتمعظمتنظر1.
.والروتينالرسميبالطابعالشركاتلدىالشراءإجراءاتتتسم2.
.الشركاتحالةفيالشراءعمليةعلىالمؤثرةالعواملمنالعديدتوجد3.
معلالتعامعندالمخزن فيللبضائعالصحيحالتصنيفعلىالحفاظالمهممن4.

.الشركات
.الشراءمديرعاتقعلىوالخردةالفائضمنالتخلصمسؤوليةتقع5.
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أسواقالصناعيةالأسواقلتجزئةالطرق منالعديدوجودإلىهناالإشارةوتجدر
:حسبوذلكالشركات،

.الشركاتأنواع/الزبائنأنواع1.

.المعياري الصناعيالتصنيف2.

.النهائيالاستخدام3.

.المشتركةالشراءعوامل4.

.الجغرافيوموقعهالمشتري حجم5.
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مجموعاتثلا ثإلىالمستقبليين،أوالحاليينسواء  الصناعيين،الزبائنتصنيفيمكن
:وهيأساسية

.الطرق معداتمجالفي(CAT)كاتربيلرشركةغرارعلى:أصليةمعداتتصنيعشركات•
تنتجهاالتيالزراعيةالمعداتيستعملون الذينالمزارعينمثل:نهائيون مستخدمون •

.الأصليةللمعداتالمصنعةالشركات
.بالمعداتالخاصةالغيارقطعيشترونالذينالزبائنمثل:ثانويون زبائن•

أنواع الزبائن.  أ
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ايمكنوبالمثل، منهاواحدكليُباع،تصنيفاتثلاثةإلىالصناعيةالمنتجاتتصنيفأيض 
:الزبائنمنمعيّنلنوع
ئيةنهامنتجاتوهذه(والجرافاتوالشاحنات،الحواسيب،مثل)والمعداتالآلت❖

باع
ُ
.النهائيينوالمستخدمينالأصلية،المعداتصناعةشركات:همالشريحتينفقطت
ستوهي(المعداتوقطعوالمكابس،المفاتيح،مثل)والقطعالمكونات❖

ُ
لصناعةخدمت

باعوالمعداتالآلاتحلا إصأو
ُ
.السابقةالثلاثةالشرائحلجميعوت

موادوهي)الأعشابومبيداتوالمعادن،الكيميائية،الموادمثل(الخامالمواد❖
ستعمل

ُ
وشركاتلنهائييناالمستخدمينلشريحتيوُتباعالنهائيةالمنتجاتلصناعةت

.الأصليةالمعداتصناعة
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.اري المعيالصناعيالتصنيف.ب

Standardالمعياري الصناعيالتصنيفيستعمل Industrial Classification SIC رموز ((
.الأمريكيةالمتحدةالولاياتبحكومةالخاصالمعياري الصناعيالتصنيف
أصنافرةعشإلىتقدمهاالتيالخدماتأوالمنتجاتأساسعلىالشركاتالطريقةهذهوتصنف
.مختلفةرئيسية
فيمينرقأول خلالمنالصناعيةالمجموعاتكبرى علىالتعرّفالطريقةهذهبواسطةويمكن

والنسيج،الغزل مصانعإلى22الرقميشيرالمثال،سبيلعلى.المعياري الصناعيالتصنيفرمز
.وهكذاالتعدين،مصانعإلى34الرقمويشير

نتِجويستعمل
ُ
قدالتيى الأخر الصناعيةالمجموعاتعلىللتعرفالطريقةهذهالصناعيالم

إلىفقطنخانتيأساسعلىالقائمتصنيفالجدول ويحوّل .يقدّمهاالتيالمنتجاتتستخدم
.خاناتسبعوحتىوخمسوأربعثلاثمنتصنيف
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النهائيالستخدام.ج
ا كيفيةإلىبالنظرالأسواقتجزئةعلىالصناعيون المسوقون يعملأحيان 

والفائدةلفةالتكتحليللهميُتيحماوهومختلفة،أوضاعفيالمنتجاستخدام
.استخداملكل

نتِجعلىيجبوعليه
ُ
منالزبون بهايرغبالتيالفوائدهيما:نفسهيسألأنالم

المنتج؟هذا
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المشتركةالشراءمعايير .د
الذينائنالزبتحديدخلالمنالسوق تجزئةإلىالصناعيينالمسوقينبعضيميل

.الشراءعندذاتهاالمعاييرعنيبحثون 
ناعيالصالشراءعملياتمعظمفيأساسيةمعاييرخمسةهناكإنالقول ويمكن

:وهي
المنتجأداء(1)
المنتججودة(2)
الخدمة(3)
التسليم(4)
السعر(5)

ايُعدالشرائيةالمعاييرذاتتجمعهمالذينالزبائنعلىالتعرف امهأمر  للغاية،م 
ايكون قدولكنه اصعب  شركاتاللدىباستمرارالأولوياتتبدّلظلفيأيض 

.والبائعين
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الجغرافيوموقعهالمشتري حجم.ه
تجزئةكانبالإمزالفماالسابقة،الأساليبمنبأيمُتاحةالسوق تجزئةتكنلمإذا

إلىالمبيعاتمديري لجأوقدالجغرافية،وحدودهمالمشترينحجمحسبالسوق 
كيفيةقطفقريبوقتمنذتعلمتالتسويقشركاتولكنطويلة،سنواتمنذذلك

رببحسبمتعددةتسعيراستراتيجياتتطوير
ُ
اجغر بعدهمأوالزبائنق .افي 

ايمكنوبالمثل، أحجامها،لافاختعلىللشركاتمختلفةاستراتيجياتتطويرأيض 
.صغيرةأممتوسطةأمكبيرةكانتسواء  



فعاّلةولكنهاطةبسيتكونقدإستراتيجيةوهيمفردة،أسُسوفقالسوقتجزئةالآنحتىناقشنالقد
مستحضراتمجالفي(النوعمثلأسساستعمالأنالواضحومن.الأحيانأغلبفيللغاية

يقدّم)السياراتمجالفي(والدخل)الصحيةالرعايةومنتجاتالموسيقىمجالفي(والعمر)التجميل

الكفايةيهفبمادقيقةتكونلاقدواحدأساسوفقالسوقتجزئةولكنالزبائن،حولمفيدةمعلومات

منالعديدتعملتسالسبب،ولهذا.محددتسويقيببرنامجاستهدافهايمكنتسويقيةبشريحةللخروج

الأسرة،حجموفقالإسكانسوقتجزئةمثلاًيمكنإذالسوق،لتجزئةمتعددةاستراتيجياتالشركات

.العمريةوالفئةوالدخل،
American)شركةتقدّمالمثال،سبيلعلى Log Home)الخياراتمنواسعةمجموعةلزبائنها

ياراتخوتتراوح.وأغراضهمأسَرهم،وأحجامومهاراتهم،دخلهم،ومستوياتاحتياجاتهم،علىبناءاً

بمساحةسكنيةوحداتإلىللصيادين،رئيسيةبصورةمصممةواحدةغرفةمنمنازلبينالشركة

ا370 منلمبنىاتصميميختارواأنالزبائنيستطيعكذلك.طوابقثلثةمنمكونةمربعاامترا

.الخارجومنالداخل

تالمنتجامنهائلةمجموعةإنتاجإلىتؤديأنهاالإستراتيجيةهذهعيوبمنيكونقدذلك،مع

فيمعهاج)بينهاوالمساواةالأهمية،متفاوتةمتعددةأسساستعمالأنذلكإلىأضف.(زائدتنوّع)
www.midocean.ae.التسويقيةالجهودتضليلإلىيؤديقد،(واحدتصنيف

التجزئة المفردة والمتعددة. 5



سساستعمالإن
ُ
ايُعدالسوق لتجزئةالملائمةالأ اأمر  يقللاوماللغاية،مهم 

إذناتجة،الالتسويقيةالشرائحبينمنالمؤهلةالشرائحاختيارهوأهميةعنه
،حتملينالمالزبائنبينالتفريقعلىقادرينيكونواأنالمسوقينعلىيجب

 
فعلا

إلىلهمتحوييمكنلاولكنمشابهةصفاتيحملون الذينوالشركاتوالأفراد
.حقيقيينمشترين

تمثللاقدالتسويقيةالشرائحبعضأنالمسوقون يدركأنيجبباختصار،
ا .حقيقيةتسويقيةفرص 
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لةاختيار الشرائح التسويقية المؤه.6



ستعملولذلك،
ُ
:التسويقيةللشريحةالنسبيةالقيمةلقياسمعايير خمسةت

اضحة،و التسويقيةالشريحةحدودتكون أنيعنيوذلك:التصنيفوضوح-أ
ايتطلبماوهو تسهيللبدقةوالاجتماعيةالديموغرافيةالسماتتحديدأيض 

صول الحيكون لاقدالحظ،لسوءولكن.المحددةالتسويقيةالشريحةقياس
االتسويقيةالشريحةبياناتعلى ،أمر 

 
اسهلا هذهتعريفعندوخصوص 

.سلوكيةسماتوفقالشريحة

www.midocean.ae
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عدلاالحاجاتإنالقول يمكن:المحتملةأو الحقيقةالحاجة-ب
ُ
ويقيةتسشريحةت

اتعكستكنلمما اطلب  تحويلهامكانبالإ يكنلموماوالخدمات،البضائععلىواضح 
منفصلةةتجزئإستراتيجيةبناءأنذلكإلىأضف.والإقناعالتعليمعبررغباتإلى

نتجاتمنالصِنفذلكإلىالحاجةتكون أنيقتض ي
ُ
 الم

 
.الكفايةهفيبماكبيرة

.لهاالداعمةالشرائيةالقوةوحجمالحاجة،حجمقياسالمعيارهذاويتطلب
ا40منمكونةبنايةفيللمصاعدواضحةحاجةهناكتوجدالمثال،سبيلعلى .طابق 
الفعلي،الطلبلتوليديكفيلاوحدهالحقيقيةالحاجةوجودإن:الفعليالطلب-ج
اهناكتكون أنيجببل أوواحدمنالمنتجشراءعلىالقدرةوتنبع.شرائيةقوةأيض 

.والاقتراضوالادّخار،الدخل،:الثلاثالمصادرهذهمنأكثر
االتسويقيةالشريحةأفراديمتلكأنويجب الأقلعلىالثلاثالمصادرهذهمنواحد 
عدحتى
ُ
.مُعتبرةتسويقيةفرصةالشريحةهذهت

المعياراهذيحققالائتمانبطاقاتمنغيرهاأوفيزابطاقةكلاامتإنالقول ويمكن
.المنتجاتمعظمفي



إليهموصول الإمكانيةالتسويقيةالشريحةأفرادفيتتوفرأنيجب:القتصاديالوصول -د
.الأرباحتحقيقوإمكانيةبسهولة

اجمركزةالتسويقيةالشريحةتكون أنالمعيارهذايتطلبقدالمثال،سبيلعلى فيغرافي 
.المجلاتذاتوتقرأالمتاجر،ذاتمنوتتسوق واحد،مكان
ا-المهمةالتسويقيةالشرائحمنالعديدللأسف،ولكن الدوافعإلىندتستالتيتلكوخصوص 
 
 
.رياءالأثالسنكبارشريحةمثلالاقتصادي،الوصول إمكانيةفيهاتتوفرلا-مثلا

(مختلفة)فريدةبصورةالتسويقيةالشريحةتستجيبأنيجب:الإيجابيةالستجابة-ه
ايكون لنمنفصلةتسويقيةبرامجاستعمالإنإذالتسويقية،للجهود امُبأمر  اأورر  مامنطقي 

.قيةالتسويللجهودفريدةبطرق تستجيبالمختلفةالتسويقيةالشرائحتكنلم
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ذلكلكنو السوق،لتجزئةوأدقأشملفهمهناكأصبحالماضيين،العقدينمدارعلى
.الحسبانفيأخذهايجبالتيالمشاكلبعضوجودعدميعنيلا

االتجزئةأسستعريفصعوبةفيتكمنمشكلةأكبرولعل السببولهذاا،دقيق  تعريف 
االسوق تجزئةتتطلب اقدر  .والمعرفةالخبرةمنكبير 

ايُعدالمستهلكيندوافعفيالبحثإن ا،أمر  البياناتيةأهميلغيلاولكنهأساسي 
السوق جزئةتمنالنهائيالهدفإنالقول ويمكن.بهمالمتعلقةوالوصفيةالتاريخية

التجزئةعمليةتصبحالهدفهذاتحقيقوبدون ،أكثرأو مُستهدفسوق تحديدهو 
.قيمةبلا

ظممعلدىالأساسيةالتسويقإستراتيجيةهيالسوق تجزئةأنتعرفأنيجب
نتجين

ُ
.الم

نتجات،تمييزجانبإلىالسوق،تجزئةوتمثل
ُ
.المعاصرسويقالتإستراتيجيةجوهرالم

إستراتيجية تجزئة السوق . 7
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:التاليالنحو علىخطواتخمسإلىالمستهدفالسوق اختيار عمليةوتنقسم
زةالميجانبإلىالأخرى،الشراءعواملوكذلك،الصلةذاتوالشركاتالأفرادتحديد-أ

.المنتجفيالأساسية
.المحتملةالتسويقيةبالشرائحالمتعلقةالبياناتوتحليلجمع-ب
.الجيّدةالتسويقيةالشريحةمعايير تطبيق-ج
.لستهدافهاأكثر أو تسويقيةشريحةاختيار -د
.ستهدفةالمالتسويقيةالشرائحأوالشريحةإلىللوصول ملائمةتسويقيةبرامجبناء-ه



www.midocean.ae يوضح عملية تخطيط التسويق( 1)شكل رقم.



www.midocean.ae

أهمية بحوث التسويق وطبيعتها
بكونهااتسمتالمحاولاتهذهولكنالتسويق،مفهومتطوّر بداياتإلىالسوق تحليلمحاولاتأولىتعود

اأكثرالأبحاثدور أصبحذلك،مع.رسميةوغيربسيطة .الماضيةاتالسنو خلالالإدارةمجالفيوضوح 
التسويق،بحوثتجاهالنظرةتغيّرالتاليالتعريفويعكس

بهدفنيةروتيغير تسويقيةمعلوماتلجمعمنضبطةعمليةهيالتسويقبحوثإنالقول يمكنإذ
.التسويقمشكلاتحلعلىالإدارةمساعدة

االتسويقبحوثاعتبارحول حادّةخلافاتتوجدذلك،مع علىالالسؤ هذاإجابةوتعتمد.لاأمعلم 
ا،أكثرنكون وحتى.«العلم»لمعنىالمرءتعريف طريقةتعمليسأنالبحثيالنشاطعلىيجبتحديد 
وفييات،الفرضهذهاختبارثمالرسمية،غيرالملاحظاتمنالفرضياتاستنباطعلىتقومعلمية
.الاختبارنتائجحسبتعديلهاأورفضهاأوالفرضياتقبول النهاية



طبيقتيمكنلاالتسويقجوانبمنجانبيوجدلاف«ش يءكل»ببساطةهيالسؤالهذاعلىالإجابة
تسويقيةوثلبحتخضعأنيمكننتناولهاالتيالتسويقعناصرجميعإن.عليهالتسويقبحوثمفهوم
االأفضلولكندقيقة، .التسويقإدارةفيالمهمةالعناصرعلىالتركيزهودائم 

:المستهلكينحول المهمةالأسئلةمنالعديدطرحيمكنالمثال،سبيلعلى
المستهلكون؟هممن•
رغباتهم؟لإشباعيريدون ماذا•
الشرائية؟اختياراتهمهيما•
يشترون؟لاأويشترون،ماذا•
يشترون؟متى•
السوق؟فيرغباتهمإشباععنيبحثون كيف•

www.midocean.ae

ويق؟ما هي الأمور التي تحتاج إلى البحث في مجال التس



 تتناول أنالتسويقلبحوثيمكنكذلك
 
.الأرباحوهوأهمية،يقللاآخرمجالا

أساسيين،جانبينبالأرباحالمتعلقةالبحوثوتتضمن
الأرباححسابوبالتاليوالتكاليف،المبيعاتتوقعإلىالحاجةفهوالأول الجانبأما
طةبناءضرورةفهوالثانيالجانبوأما

ُ
منلوبالمطالمستوى إنتاجعلىقادرةمنافسةتسويقيةخ

فيالأرباحلتوجيهون المسوقيستعملهاالتيالأساسيةالأداةالمبيعاتتوقعويُعد.ملائمةبتكلفةالمبيعات
االماضيةوالتكاليفالمبيعاتتحليليُعدبالطبع،.التسويقإدارةعمليةإطار الأداءلتقييماأيض  مهم 

.للمستقبلوالتخطيط

www.midocean.ae



www.midocean.ae

:وهيتخصصية،إداريةمجالتخمسةعلىالتسويقبحوثمعظمتتركز 
السوق .1

لوماتالمعمنوغيرهاالسوقية،والفرصوالحصصومواصفاته،السوق،اتجاهاتدراسة
.بالسوق المتعلقة

المبيعات.2
وقياسية،التجار والقنواتالبيع،ومنطقةالحصص،وتحديدوتوقعها،المبيعات،تحليل
.ذلكوغيرالتكاليفوتوزيعالأداء،

المنتجات.3
.والسوق والمنتج،المفهوم،اختباراتوإجراءوشعاره،ومزاياه،جديد،منتجدراسة

والترويجالإعلان.4
.الإعلاناتفعاليةوقياسوالتغليف،الإعلام،ووسائلوالإعلانات،الترويج،مفاهيمدراسة

وتطورهاالشركةنمو .5
صورةو الشركة،فيالتخطيطمدخلاتودراسةوالتقني،الاقتصاديالتنبؤخلالمن

.نشآتالممواقعواختياروالاستحواذ،الاندماجعملياتودراسةالأرباح،وقياسالشركة،



وأساليبهالتسويقبحثخطوات
ا،قصيرةزمنيةفترةخلالالتسويقبحوثمفهومتطور رغم حاجةاكهنزالتمالكننسبي 

اتالتسويقبحوثحققتلقد.والإجراءاتالأساليبمنومتقدمةشاملةمجموعةلتطوير فيقدم 
طبيعةالضوءفيولكنالتسويق،إدارةفيآخرتخصص يمجالأيمنأكثرالجوانبمنالعديد

للأساليبالعامةالخطوطسوى نناقشأنالصعبفمنالتسويق،لبحوثالتخصصية
.الأساسية

االتسويقمديريكون أنالمهممن بحوثمجاليفالمستعملةالأساسيةوالأساليببالإجراءاتملم 
ويقالتسبحوثاستعمالإلىبحاجةيكونوالنالأعمالرجالمنالعديدأنصحيح.التسويق

أولداخلية،االتسويقبحوثعلىالإشرافمامرحلةفيعليهميتوجبقدولكنشخصية،بصفة
وثبحعملآلياتيفهمالذيالمديرف.التسويقببحوثمختصةخارجيةشركاتمعالعمل

.والتوصياتنتائجالوتقييمالبحث،خبراءبهايتقدمالتيالمقترحاتعلىالحكمعلىأقدرالتسويق
ايتوجبوقد فقدقية،التسويللمشاكلحلول عنبنفسهيبحثأنالتسويقمديرعلىأحيان 

تسويقالمديرإلماموبالتاليالتسويق،بحوثفيالمتخصصينبخدماتالاستعانةتتعذر
www.midocean.ae.إليهايحتاجالتيالمعلوماتإلىالوصول علىالقدرةيمنحهالبحثبأساسيات



التسويق،وثبحفيالجميععليهايتفقالتيالخطواتمنمحددةسلسلةتوجدلاالحقيقةفي
اتقر الجميعيتفقولكنخاصة،إجراءاتماحدإلىتتطلبتسويقيةمشكلةفكل أيأنعلىيب 

:وهيأساسيةأنشطةأربعةيتضمنأنيجبمتكاملتسويقيبحثمشروع
الأوليالتحقيقإجراء1
طةتصميم2

ُ
البحثخ

البحث/التحقيقتنفيذ3
.النتائجوتقديمالبياناتمعالجة4

www.midocean.ae
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يوضح ( 2)الشكل رقم 
لية بحث التسويقآ
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نطاقتحديدالأولىالمرحلةتتضمنأساسيتين،مرحلتينإلىالأوليالتحقيقينقسم
لتسويقية،االبيئةفيالتحقيقالثانيةالمرحلةتتضمنفيمامنه،والغرضالبحث
"الرسميغيرالتقييم"باسمالتحقيقهذاويُعرف

إجراء التحقيق الأولي. 1

منهوالغرضالبحثنطاقتحديد.أ
الحقيقية،المشكلةهيالتسويقبحوثفيالسطحعلىالظاهرةالمشكلةتكون قلما

ويجب.كلةالمشوحجمطبيعةمنللتأكدالأعماقإلىالغوصمنالبدايةفيلابدّ لذلك
شروعالمفياللاحقةالمراحلفجميعصحيحة،بصورةالخطوةهذهإجراءمنالتأكد
 تكون سوف

 
االبحثيكون وحتى.عليهامبنية المشكلةدتحدييجببالاهتمامجدير 

.بدقةوتوضيحها
االبحثمشكلةتعريفإن اتعريف  .صحيحةمحدداتوضعإلىيقودصحيح 



www.midocean.ae

عنعبارةيوه«الرسميغيرالتقييم»اسمالأوليالتحقيقمنالثانيةالمرحلةعلىيُطلق
تيح.التسويقيةالبيئةفيرسميةغيربحثعملية

ُ
بيئةعلىتعرّفالللباحثالمرحلةهذهوت

لىعللتعرفبحاجةأنهأيالشركة،خارجمنالباحثكانإذاأهميتهاوتزدادالمشكلة،
هذهتقلولا.بالمشكلةالمحيطةالتسويقيةالشروطوجميعومنتجاتها،وزبائنها،الشركة،
اأهميةالخطوة علىفالتعرّ منتمكنهفهيالشركة،داخلمنالباحثكانحالفيأيض 
.التسويقيةبالمشكلةالمتعلقةوالخارجيةالداخليةالعواملجميع

التقييم غير الرسمي.  ب
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التسويقية،ةوالبيئالمشكلةعلى«الإطلاع»مجرديتجاوز الرسميغيرالتحقيقأنحينوفي
.البحثيةالأسئلةمنمجموعةطرحفيتتلخصالنهائيةنتيجتهلكن

.لهاحلجادإيالبحثيحاول التيللمشكلةمبدئيتفسيرتقديمإلىالأسئلةهذهوتهدف
فييةالسوقالحصةتراجعمشكلةحليحاول التسويقمديركانإذاالمثال،سبيلعلى

.لذلكةمحتملأسبابثلاثةعنالأوليالتحقيقيكشففقدالبلاد،منمعيّنةمنطقة
التأكدنحيإلىللبحثمحتملةنتائجأنهاعلىالثلاثالأسبابهذهمعالتعاملويمكن

:الدراسةخلالمنمنها
.المنطقةفيالمنافسةالإعلاناتزيادةإلىيرجعالسوقيةالحصةتراجع•
امنافسةشركةطرحإلىيرجعالسوقيةالحصةتراجع• امنتج  اتجريبي  .جديد 
احناتشسائقيإضراببفعلالمتاجرمنالكميةنفادإلىيرجعالسوقيةالحصةتراجع•

.المنطقةفيالنقل
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دراسةخلالمنالفرضياتهذهمنالتحققالباحثيحاول ذلك،بعد
قةعلااكتشافأوللمعلومات،جديدةمصادرعلىللعثور الشركةسجلات

معقابلاتمالباحثيجري قدكذلك.الحاليةوالمشكلةالقديمةالمعلوماتبين
االمقابلاتتشملوقدفيها،والعاملينالشركةمدراء اأيض  خارجنمأفراد 

.بالمشكلةمرتبطةآراءعلىللحصول الشركة
عنرؤيةتكوينمحاولةعلىدومًايقتصر الأوليالتحقيقإنالقول ويمكن

.المحتملةوحلولهاالمشكلة
تلكحتىيهاإلتوصلالتيالنتائجالباحثيحلل،الأوليالتحقيقنهايةوفي

بارهااختبهدفوذلكبحثية،أسئلةشكلعلىصياغتهاويُعيداللحظة،
.اللاحقةالبحثخطواتفيعليهاوالإجابة
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طة
ُ
طةهيالبحثخ

ُ
.البياناتومعالجةلجمعوكذلكالبحث،أسئلةلاختبارالمقترحةالخ

طةوفقالبحثإدارةإن
ُ
طةيمتصم»معنىأنكماصحيحة،بطريقةالحقائقإلىالوصول تضمنالمعدّةالخ

ُ
خ

فريدميمبتصيحظىأنيجببحثمشروعفكلملائمة،بحثإجراءاتاستعمالعلىببساطةيقتصرلا«البحث
اقانمتطاببحثيانمشروعانالتسويقمجالفييوجدلاالسببولهذاالمطلوبة،بالمعلوماتيخرجحتى .أبد 

المطلوبة،البياناتأنواعتحديد-2البحث،اسلوباختيار -1:وهيخطواتستالبحثتصميمعمليةوتتضمن
.النتائجتوقع-6العيّنة،اختيار -5البيانات،جمعطريقةاختيار -4البيانات،مصادر علىالعثور -3

طة البح. 2
ُ

ثتصميم خ



الأساليبستليأنهاالعلممعمختلفة،أساليببثلاثةيُجرى أنالبحثلتصميميمكن
يبالأسالهذهمنبواحدالبحثيُصممالحالاتمعظمفيولكنالمتاحة،الوحيدة
.الثلاث

محددة،يةإجرائقواعدإتباعيتطلباسلوبوهو:التجريبيالأسلوبهوالأول الأسلوب
أنهماكالإعلان،أوالسعرمثلالمتغيرات،ببعضالتلاعبأساس يبشكلويتضمن
ايقتض ي .متساويةاختياربفرصةالمشاركينجميعيحظىأنأيض 
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اختيار الأسلوب. أ
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منابقةالسالتجاربعلىالأسلوبهذايركز:التاريخيالأسلوبهو الثانيالأسلوب
فياريخيةالتالحقائقأهميةولكن.الحاليةالتسويقيةللمشاكلحلول عنالبحثأجل

.بالمستقبلارتباطهامدىفيتنحصرالتسويقمجال
فيثقةالمنكبيرةبدرجةالتاريخيةالمعلوماتعلىالاعتماديمكنالحظ،ولحُسن
لدخل،اوتوزيعالسكانيالتعدادمثلالعوامل،فبعضالتسويق،مجالاتمنالعديد
اميكون يكادلاللتغيّراتاليوميالتأثيروبالتاليشديد،ببطءتتغير .ذكور 

نافسية،التالبيعوأساليبالمستهلكين،سلوكمثللعواملالتاريخيالتحليلإن
ايعطيقدالموزعين،وممارسات امؤشر  المكوناتلذاتالمستقبليالسلوكعلىقوي 
.التسويقية

المشابهةاتللشرك التاريخيةالمعلوماتتقص يباستطاعتكيكون الأحيان،أغلبوفي
.بهتمرلمامشابهةلمشاكلمعالجتهاكيفيةعلىوالإطلاعلشركتك،

مثللشركاتالحالةدراساتمنالمئاتتوفرإلىالإشارةوتجدر
الحكمةمنأنهإذللغاية،مفيدةتكون قددراساتوهي،MICROSOFTمايكروسوفت

.الآخرينأخطاءمنالتعلم
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طةتصميمفياستخدامهيمكنالذيالثالثالأسلوب
ُ
هوالتسويقيةالبحثخ

خلالنمإماالتسويقيةالمعلوماتجمععلىالأسلوبهذايركز.الإحصائيالاستقصاء
.المقابلةأوالاستبيانأوالملاحظة
بصورةوالتاريخيبيالتجريالأسلوبينفيالمعلوماتترتبطالثلاث،الأساليببينوبالموازنة
يعتمدحصائيالإ الاستقصاءاسلوبولكنحلها،إلىالبحثيسعىالتيبالمشكلةرئيسية
.نفسهالباحثحدسعلىكبيرةبصورة

ايشتري وهوزبون مشاهدةإن اتلفاز  ايكشفقدجديد  سؤالهنولكدوافعه،منشيئ 
سلوكظةملاحعلىالاستنتاجاتفبناءولذلك.بكثيرأفضلالشراءسببعنمباشرة
.مهمةرؤيةالباحثيمنحالاستطلاعفيالمشاركينآراءأوالزبائن
مننوعيأمعالتكيّفعلىوالقدرةبالمرونة،الإحصائيالستقصاءاسلوبويتميز 

االأكثرالأسلوبهذايُعدالسببولهذا.الأبحاث بالطبعوذلكالتسويق،بحوثفيشيوع 
علىالحصول وصعوبةالتجريبي،الأسلوبفيالتسويقيةالتجاربإجراءصعوبةجانبإلى

.التاريخيالأسلوبفيبالموضوعصلةذاتتاريخيةبيانات
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افعوالآراء،الحقائق،:أنواعثلاثةإلىالبياناتتنقسم .والدو
.لهاحيُرادالتيالمشكلةطبيعةبحسبالمطلوبةالبياناتنوعويُحدد

فالحاجةازن،المخوجدولةبالإنتاجمرتبطةالمشكلةكانتإذا،المثالسبيلعلى
المشكلةانتك إذاالمقابل،في.والمبيعاتالسوق بقدرةمتعلقة«حقائق»إلىهنا

«آراء»خذأمنالحالةهذهفيفلابدّ جديدين،منتجينبينبالاختيارتتعلق
ا،.الحسبانفيالمحتملينالزبائن آليةاختيارل حو تدور المشكلةكانتإذاأخير 
افع»تكون فقدملائمة،ترويج أنواعلأفضالحالةهذهفيالمستهلكين«دو

.البيانات
وصف

ُ
الآراءأماا،منهالتحققيمكنكميةأووصفيةمعلوماتبأنهاالحقائقوت

افعالوأماالمشكلة،حلفيالمشاركون الأشخاصعنهايعبّرأفكارفهي فهيدو
اتفسرالتيالخفيةأوالظاهرةالأسباب

 
ا،سلوك يصعبهأنالعلممعمعين 

.تحديدهاأواكتشافها

تحديد أنواع البيانات المطلوبة. ب



الثانويةتالبيانامصادروتحتوي .وثانويةأساسية،مصادرإلىالبياناتمصادرتنقسم
ا،منشورةمعلوماتعلى .خارجيةأو داخليةالمعلوماتهذهتكون وقدسابق 
عد

ُ
لثانويةاالبياناتأمثلةمنالسابقةالتسويقبحوثوتقاريرالشركةسجلاتوت

.الداخلية
كثيرةهيو الشركة،خارجالموجودةالمعلوماتمصادرفهيالخارجيةالثانويةالمصادر أما

.ومنتشرة
االثانوية،البياناتلمصادرممتازةمراجعوجودإلىالإشارةوتجدر .الإنترنتىعلوخصوص 
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العثور على مصادر البيانات. ج



:وهيالثانويةالسوق لمعلوماتأساسيةمصادر ثمانيةهناكإنالقول ويمكن
.العامةالمكتبات1.
.والاقتصاديالتجاري البحثودوائرالمكتبات-الجامعات2.
ا-الحكوميةالوكالات3. .والعملوالزراعةالتجارةوزاراتوخصوص 
.والتجاريةالمهنيةالنقابات4.
.التجاريةالنشردور 5.
.الربحيةوغيرالبحثيةالمنظمات6.
.الشخص يوالتواصلالمؤتمرات7.
.المحوسبةالبحثأنظمة8.
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جمعالتيالمعلوماتفهيالرئيسيةالمعلوماتأما
ُ
تتضمنوهيمباشرة،مصادرهامنت

امنشورةليستبيانات جمعإذالشركات،سجلاتفيموجودةأوسابق 
ُ
علوماتالمهذهت

ا .البحثسؤالعلىللإجابةخصيص 
يصبحة،المحددالمشكلةحلعلىالإدارةتساعدقدالتيالمطلوبةالمعلوماتتحديدبعد

بعضفي.المعلوماتهذهمعالجةعنالمسؤولينالأشخاصأوالشخصتحديدبالإمكان
جمعأخرى حالاتوفيمتعددة،مصادرمنالمعلوماتجمعيجري الحالات،

ُ
مناتالمعلومت

.محددةمصادرمعالتواصلخلال
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أنلشركةاوتستطيع.أساسيةأوثانويةكانتسواء  البيانات،لجمعالطرق منالعديدتوجد
حول آليلبشكالبياناتوتخزينلجمعمحوسبنظامإنشاءخلالمنالثانويةالبياناتتجمع

أواحدةو بخدماتتستعينأنأوالزبائن،وشكاوى والمراجعاتوالمخازن والنفقاتالمبيعات
أنالشركةعتستطيأوالمطلوبة،المعلوماتلجمعالأبحاثفيالمتخصصةالشركاتمنأكثر

.حدةعلىمشكلةلكلالبياناتتجمع
والإبلاغان،والستبيالملاحظة،:وهيلجمعهاأساليبثلاثةفتوجدالرئيسيةالمعلوماتأما

.الذاتي
عد

ُ
سلوكياتيراقبواأنالقدممنذالتجاراعتادفقدالبيانات،جمعأساليبأقدمالملاحظةت

.ذلكوغيروالتذمروالإرجاع،والشراءالتسوق مثلالمختلفة،الزبائن
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البياناتجمعطريقةاختيار .د



أفعالهمردودتسجيلمثلالزبائن،فعلردودلملاحظةرسميةأكثرأساليباستعماليمكن
ا تتسموقد.حددةمآلياتوفقملاحظاتهملتوثيقمختصينبباحثينالاستعانةأووصورة،صوت 
.التطفلمنبش يءالملاحظةأساليببعض

عد
ُ
أمرينإلىهنااهالانتبمنلابدّ ولكن،البياناتوجمعالبحثأساليبأشهر الستبياناتت

.الاستبيانوطرحالاستبيان،تصميم:وهمامتداخلين
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يسمحذيوالالذاتي،الإبلاغاسلوبفهوالبحثمعلوماتجمعفيالثالثالأسلوبأما
.ماحدإلىعفويةبصورةالمعلوماتبتقديمللمُجيب

عد
ُ
ا،وأكثرهاالأسلوبهذاصور أشهرمنالتركيزمجموعاتوت شيوع 

كوذلمدرَّب،مشرفإلىبالإضافةواحدة،غرفةفيأشخاص10-8جمعتتضمنوهي
أغلبيفالاجتماعغرفةوتضم.أكثرأوواحدةتسويقيةمشكلةحول نقاشإجراءبهدف

بينما،النقاشعمليةويراقبون البحثرعاةخلفهايجلسشفافةنصفمرآةالأحيان
سجل

ُ
ا،النقاشاتت اأوصوت  .وصورةصوت 
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%100إلىالتحدثآخربمعنىأوشامل،إحصاءإجراءإلىالتسويقبحوثمعظمتحتاجلا
معظمتلجأالسببولهذا.الوقتمنالكثيرويستغرق مكلفأمرفذلكالمستهدفة،الفئةمن

.العيناتاستعمالإلىالتسويقاستبيانات
مجموعمنمنتقاة(ماليةتقاريرأومتاجرأوأشخاص)العناصرمنمجموعةهيوالعينة
ايؤثرالعيّنةاختيارإنالقول ويمكن.الأخرى العناصر اتأثير  .البحثمشروعقيمةعلىمباشر 
عينةالاختيارخلالهمنيمكنعامإطارأوشاملةقائمةوجودالبحثعينةاختياريتطلب

.المطلوبة

اختيار العينة. ه
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إعداد التقرير/توقع النتائج. و
طةتتضمنأنيجب

ُ
النتائجوتحليلتفسير إجراءات(ب)البياناتمعالجةإجراءات(أ):البحثخ

العملبدءدالمفيمنيكون قدالقرارات،هذهإلىللتوصل.النهائيللتقرير العريضةالخطوط(ج)
ا
 
 النهائيالتقرير ويتضمن.ومحتواهالنهائيالتقريرنموذجمنانطلاق

 
والتوصياتللنتائجاملخص  عادة

.البحثأسبابضوءفيالباحثون إليهاتوصلالتيالإدارية
طريقةأماإتباعها،يجبالتيالتحليلطريقةيحددانالتقريرفيعرضهاوطريقةالحقائقنوعإن

شير.البياناتمعالجةطريقةبدورهافتحددالتحليل
ُ
تصنيفىإلعامبشكلالبياناتمعالجةوت

نفذأنيمكنإجراءاتوهيالتقارير،وإعدادالبيانات،
ُ
ات اأوالعمل،أوراقباستعماليدوي  آلي 

.الحاسوببرامجباستعمال
النهائيتقريرالفيمعهاالتعاملوآليةالمتوقعةالنتائجأنواعتحديدإنالقول نستطيع،وباختصار

طةصياغةتسريععلىيساعد
ُ
.البحثخ

للغاية،مهمأمرالإدارةعلىوعرضهالنهائيالتقريرمن«أولينموذج»وإعدادالبحثنتائجتوقعإن
نطاقول حالإدارةتوقعاتمنيحدأنهكماالبحث،إجراءعلىبالموافقةالإدارةإقناعفييساهمفهو

.منهوالغرضالمشروع
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طةميملتصالسابقةالأقسامفيذكرناهالذيالكبيرالاهتمامحجمإن
ُ
خ

ايتركقدالبحث الانتهاءبمجرداتقريب  ينتهيالبحثعلىالعملبأنانطباع 
.تصميمهمن

 ليسالبحثتنفيذأنوالحقيقة
 

يبذلأنلبيتطفهوالإطلاق،علىسهلا
 المشغولون الشركةموظفو

 
اأصلا اجهد  .إضافي 

ارجخمنأفرادوتدريبلتوظيفحاجةهناكتكون قدأخرى،حالاتوفي
االبحثتنفيذيتطلبالحالتين،كلتاوفي.الشركة

 
ولكن.كثبنعإشراف

طةكانتإذا
ُ
ا،مُعدةالبحثخ علىتصريقوالرقابةالإشرافدور فإنجيد 

عدةوالآلياتالجداول وفقالبحثأنشطةسيرمنالتأكد
ُ
امسالم .بق 
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أربععبرذلكويجري الإدارة،إلىلتقديمهاتقاريرإلىتحويلهاالبياناتمعالجةتتضمن
.التقريرتقديم(4)البياناتتفسير(3)البياناتجدولة(2)البياناتتحرير(1):خطوات

احُددتقدالنهائيالتقريروشكلالبيانات،معالجةإجراءاتكانتوإذا توقعمرحلةفيسلف 
.بسيطةإجرائيةخطواتمجردالأربعةالخطواتهذهتكون فسوفالبحث،نتائج

طةوضعإن
ُ
ايُعدوتفسيرهاالبياناتلتحليلجيّدةخ اأمر  البحث،مشروعجاحنفيللغايةمهم 

طةهذهتحدألايجبذلكمع
ُ
لتقريرامحتوى بهايخرجقدالتيالتفسيراتأنواعمنالخ

.النهائي
ا،التسويقلبحثالنهائيالتقريريكون أنيجب منبيرةككمياتيتضمنفهومكتوب 

.النتائجلعرضطريقةأفضلالمكتوبالتقريريُعدوبالتاليالبيانات،
بعنايةالنتائجبدراسةللإدارةيسمحماوهوبالديمومة،المكتوبالتقريريتسمكذلك

اإليهاوالعودة .المستقبلفيإليهاالحاجةعندلاحق 
www.midocean.ae
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فقديقية،التسو المشكلةحلمحاولةقبلبحثإجراءالضروري منليسأنهإلىهناالإشارةالمهممن
يارات،خهناكيكون لاقدالأحيان،بعضوفي.جيّدقرارلاتخاذيكفيمايعرفأنهالمديريشعر

يتوجبت،الحالا معظمفيولكنفقط،واحدحلهناكأنطالماالمشكلةدراسةمنفائدةلاوبالتالي
علىالمديرساعدةلمالتسويقأبحاثدور يأتيوهناأكثر،أوتسويقيينمسارينبينالاختيارالمديرعلى

.القراراتخاذ
لاقديتسويقبحثفإجراءالقرار،اتخاذأجلمنالمعلوماتمنبالمزيديرغبالمديركانإذاوحتى
ايكون 

 
اتصرف ا،حكيم   اوقت  يستغرق قدالأبحاثإجراءأنهوذلكأسبابمنولعلدائم 

 
طويلا

إذابدأ،المحيثومن.المرجوةالفائدةتتجاوز قدالبحثتكلفةأنهوالأهمالسببولكنللغاية،
تكلفته،منقلأفائدتهكانتإذاأماالبحث،إجراءحينهافيمكنتكلفته،منأكبرالبحثفائدةكانت
اثرأكالفعليةالممارسةفيالمبدأهذاتطبيقأنوالحقيقة.الحالةهذهفيإجراؤهيجبفلا .تعقيد 
مجالاتمعالتكاملعلىالتسويقيساعدالذيالبحثهوالجيّدالبحثإنالقول يمكنالنهاية،في

.الأخرى العمل
www.midocean.ae

أهمية أبحاث التسويق
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أهم ما جاء في المحاضرة
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تجزئة الشركات

حجم المشتري 

وموقعه الجغرافي

عوامل الشراء 

المشتركة
الستخدام النهائي 

التصنيف 

ي الصناعي المعيار 
اع أنواع الزبائن أنو 

الشركات

لتجزئة الأسواق 

الصناعية 
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تجزئةًالسوق

إستراتيجية تجزئة 

السوق 

اختيار الشرائح 

ةالتسويقية المؤهل

المفردة ئة التجز 

والمتعددة
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أهمية بحوث 

تهاالتسويق وطبيع

نمو الشركة 

وتطورها
يجالإعلان والترو  المنتجات المبيعات السوق 

إلى ما هي الأمور التي تحتاج

ق؟البحث في مجال التسوي
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خطوات بحث 

هالتسويق وأساليب

معالجة البيانات 

وتقديم النتائج
تنفيذ التحقيق

طة 
ُ
تصميم خ

البحث

إجراء التحقيق 

الأولي
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إجراء التحقيق 

الأولي

يالتقييم غير الرسم
تحديد نطاق 

البحث والغرض منه
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طة 
ُ

تصميم خ

البحث

إعداد /توقع النتائج

التقرير
اختيار العينة

اختيار طريقة 

جمع البيانات

العثور على 

مصادر البيانات

تحديد أنواع 

ةالبيانات المطلوب
اختيار الأسلوب



ولحضراتكم كل الشكر والتقدير والحترام 


